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Señores miembros del jurado: 
En cumplimiento de las disposiciones vigentes contenidas en el Reglamento de 
Grados y Títulos de la universidad cesar vallejo someto a su criterio y 
consideración la presente tesis titulada; “Gestión de inventarios y la rentabilidad 
económica en las empresas comercializadoras de enseres domésticos en el 
distrito de Comas, 2018”. 
Los resultados de esta tesis proporcionan información consistente para las 
empresas comercializadoras de enseres domésticos, comprenderá contar con 
una buena gestión de inventarios de las cuales resultara fundamental para poder 
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La presente investigación titulada: “Gestión de inventarios y la rentabilidad 
económica en las empresas comercializadoras de enseres domésticos en distrito 
de Comas, 2018”. Tiene como objetivo determinar la relación que existe entre 
gestión de inventarios y la rentabilidad económica en las empresas 
comercializadoras de enseres domésticos en el distrito de Comas, 2018. 
 
La investigación se desarrolló bajo un diseño descriptivo correlacional el enfoque 
es cuantitativo con una muestra de 40 colaboradores de las empresas de enseres 
domésticos en el distrito de, Comas – 2018. Para construir la validez de las 
variables empleadas en el estudio se acudió mediante la técnica de criterio o 
juicio de expertos; mientras que la confiabilidad del instrumento fue determinada 
mediante el estadístico al Alpha de Cronbach, asimismo se utilizó la técnica de la 
encuesta y su instrumento fue el cuestionario. Para medir la muestra se utilizó 
instrumento basado en la escala polito mica de tipo Likert. 
De esta manera, se demostró que la gestión de inventarios está relacionado 
directamente con la rentabilidad económica en las empresas comercializadoras 
de enseres domésticos, según nuestro estudio realizado por el Rho de spearman 
representando una alta correlación entre las variables, siendo muy significativo, 
por esta razón se acepta la relación positiva entre la gestión de inventarios y la 
rentabilidad económica en las empresas comercializadoras de enseres 
domésticos en el distrito de Comas, 2018 
Palabras clave: Gestión, Inventarios, Precios, comercialización, mercadería, 
Productos, competencia, satisfacción, rentabilidad, estrategias, tecnología, 










This research entitled: "Inventory management and economic profitability in 
commercial companies of domestic service companies in the district of Comas, 
2018". Its objective is to determine the relationship that exists between the 
inventory management and the economic profitability in the commercialization 
companies of domestic appliances in the district of Comas, 2018. 
 
The research refers to a descriptive design. The approach is quantitative with a 
sample of 40 collaborators of companies in the district of Comas - 2018. In order 
to construct the life of the variables used in the study, it is consulted by means of 
the technique of judgment or judgment of experts; while the confidence in the 
instrument was determined by the statistician to Cronbach's alpha, it was also in 
the technique of the survey and its instrument was the questionnaire. To measure 
the sample has been used correctly on the political scale of type Likert. 
 
In this way, it was demonstrated that the management of inventories is related to 
the economic profitability in companies that commercialize domestic companies, 
according to our study conducted by Spearman's Rho represents a high 
correlation between the variables, being very significant, for this reason the 
positive relationship between the management of inventories and economic 
profitability in the companies selling household goods in the district of Comas, 
2018 is accepted. 
Keywords: Management, Inventories, Prices, marketing, merchandise, Products, 
competition, satisfaction, profitability, strategies, technology, organization, 























1.1 Realidad Problemática 
 
En el mercado global, muchas empresas comercializadoras tienen un alto 
problema en gestionar los inventarios, están expuestas a no poder desarrollar sus 
actividades con normalidad, deseando implementar un sistema muy eficiente para 
llevar un mejor control del stock. 
Es de conocimiento que las empresas de hoy en día se constituyen con el 
fin de obtener una buena rentabilidad económica para así poder solventar los 
gastos que se realice en el transcurso de las actividades. Muchas empresas 
comercializadoras no analizan cuales son los productos que no se venden, o 
cuales son los productos que se vende más y por ultimo cuales son las 
variaciones entre un producto hacia el otro y en que temporada tiene más 
demanda.  
En la actualidad las empresas comercializadoras tienen muchos problemas 
en lo que es el stock de sus productos, porque se hacen de mucha mercadería 
por el miedo que los clientes hagan su pedido y no cuenten con el producto 
requerido a las final no tiene mucha salida en el mercado. 
Se observa que no llevan un buen manejo de su inventario por los motivos, 
no cuenta con un sistema confiable que lleve un control, no cuenta con personal 
que se ocupe al 100% del inventario. Uno de los grandes problemas es los 
desmedros que afecta la rentabilidad económica desfavorable para el empleador 
y también poder tomar decisiones para combatir el problema que estamos 
teniendo y no volver a pasar por la misma situación, en los últimos tiempos las 
empresas comercializadoras han sido auditadas por sunat, que ha generado 
multas por el motivo de un mal manejo de los inventarios.  
En los últimos años nos hemos dado cuenta que el grado de ineficiencia en 
gestionar los inventarios en las empresas comercializadoras ha ido aumentando, 
generando una rentabilidad económica menor de no poder adquirir un sistema 
que sea eficiente para poder saber cuáles son los productos que no tiene rotación 





un descuento, es preferible vender a un menor precio o no poder recuperar nada 
del producto deteriorado.  
Otras causas de la baja rentabilidad en las empresas es porque son los 
dueños quienes ven los movimientos de la empresa se lleva la contabilidad 
externa, los dueños son quienes toman las decisiones y no están capacitados de 
poder erradicar cualquier problema que se puede encontrar en el camino y eso 
afectado mucho en la rentabilidad económica. 
 
1.2 . Trabajos previos 
 
1.2.1. Antecedentes internacionales. 
 
Carrera (2016), en su tesis titulada Modelo de gestión de inventarios para 
la empresa sellfer cia Ltda. Ubicada en la ciudad de Quito, de la universidad 
central del Ecuador, para obtener el título de ingeniería en contabilidad y 
auditoría, contadora publica autorizada, cuyo objetivo es diseñar un modelo de 
gestión de inventarios que sincronice los procesos de la cadena de 
abastecimientos, con la implementación de políticas, procedimientos aplicación 
del método ABC para inventarios.  
En conclusión  que luego del estudio hecho a la empresa, observamos que 
un diseño de gestión de inventarios accede a una apropiada administración de 
inventarios, aquella instalación autoriza el beneficio del procedimiento al límite, de 
este modo dando el seguimiento de categoría de aumento y progreso. 
1.2.2. Antecedentes Nacionales 
Atencia (2017) en su tesis titulada el sistema de control de inventarios y la 
rentabilidad de la empresa industrias alipross s.a.c para optar por el título de 
contadora de la universidad de Huánuco, el tipo de investigación fue descriptivo 
correlacional. Cuyo objetivo fue determinar que el sistema de control de 
inventarios influye en la rentabilidad de la empresa Industrias Alipross s.a.c. 2016. 
Llegando a la conclusión que es importante mantener un control estricto en 





productos necesarios contrarrestando la escasez de productos evitando paros en 
producción. 
Calderón (2014) en su tesis propuesta de mejora en la gestión de 
inventarios para el almacén de insumos en una empresa de consumo masivo para 
optar por el título de ingeniero industrial en la universidad peruana de ciencias 
aplicadas. Cuyo objetivo fue un método de elaboración gentil lo cual indaga 
construir en las empresas la ética de progreso incesante, con el objetivo de 
minimizar precios, excluir desechos para asimismo crecer la complacencia del 
consumidor, forjar utilidades y comprimir el inventario también, de ofrecer las 
materiales necesarias para perseverar en un mercado competitivo. 
Llegando a la conclusión de efectuar la organización de las compras fuera 
de todo procedimiento o técnica y en base a la cordura del dirigente de logística, 
si bien es un procedimiento aligero hacia el cumplimiento de esta acción, aporta 
consigo la posibilidad de error. Por lo tanto, la insuficiencia de efectuar un 
ofrecimiento de progreso en la gestión de inventarios. 
Vidarte (2016) en su tesis propuesta de un sistema de gestión logística 
para optimizar el control de los inventarios en una empresa constructora, 
corporación vidarte s.a.c. para optar por el título de contador público de la 
universidad católica santo Toribio de mogrovejo, el tipo de investigación fue 
descriptivo y también es analítico – comparativo. Cuyo objetivo fue proveer o 
distribuir adecuadamente los materiales necesarios a la empresa colocándolos a 
disposición en el momento indicado para así evitar aumentos de costos perdidos 
de los mismos, permitiendo satisfacer correctamente las necesidades reales de la 
empresa a las cuales debe permanecer constantemente adaptado. Por lo tanto la 
gestión de inventarios debe ser atentamente controlada y vigilada. 
Atencia (2017) en su tesis titulada el sistema de control de inventarios y la 
rentabilidad de la empresa industrias alipross s.a.c, para optar por el título de 
contador público, en la universidad de Huánuco, el tipo de investigación fue 
descriptivo correlacional. Cuyo objetivo fue determinar que el sistema de control 






Llego a la conclusión en la empresa industrias alipross s.a.c. el 60% 
respondieron que no cuentan con un kardex para el control de existencias; sin 
embargo se observa que un 40% respondieron que si cuenta, las mismas que no 
son usadas permanentemente y en forma oportuna por los responsables de su 
manejo, lo que ocasiona que no se cuente con la contabilización de toda la 
mercadería entrante y saliente del almacén. 
Ante ello nos quiere decir que los inventarios es una área muy importante 
en las empresas de las cuales debemos de tomar mucha importancia porque 
estamos en la obligación de tener en stock los productos que tiene la mayor 
demanda, en caso que surja algún pedido poder abastecer a nuestros clientes sin 
estar pasando por una escasez y por lo tanto nuestros clientes se encuentren 
satisfechos. Tenemos que estar siempre pendiente o hacer un análisis cuales son 
los productos o que productos tiene su temporada que tiene una mayor demanda 
todo esto generaría una baja considerable en los ingresos económicos por no 
estar a la capacidad de poder contrarrestar los problemas que puedan pasar. 
Llegando a la conclusión que se debe analizar cuáles son los productos 
que tienen más demanda en el mercado ante de realizar las compras, y sabiendo 
cuales son los productos que sus clientes hacen los pedidos con más frecuencias, 
por ello se debe optar por un control en las compras y así no quedarse con un 
stock de producto que no tiene salida y conlleve al deterioro pudiendo obtener una 
pérdida económica cuantiosa solo por no saber tomar una buena decisión. 
Muchas de las empresas no cuentan con un control de sus inventarios y 
desconocen el manejo del stock de la cual pone trabas en sus actividades 
cotidianas comprando productos en tiempo que no tienen salida por los clientes y 
dando como resultado que la empresa tenga una mala rentabilidad económica, 
Es por todo esto que es importante contar con un control de sus inventarios 
y llevar un buen manejo de las existencias que son más salientes y así evitar una 
pérdida de dinero, la gran mayoría de las empresas comercializadoras no se 
toman la molestia de contratar a una persona capacitada en lo que son almacén 





personas que tiene la destreza de poder tomar buenas decisiones y mantenerse 
en el mercado compitiendo. 
 
1.2.3. Antecedentes internacionales 
Guanuche (2013), en su tesis titulada El control interno de los inventarios y 
su impacto en la rentabilidad de la empresa. La nueva casa del filtro, de la cuidad 
de Machala, Ecuador periodo 2013, de la Universidad Técnica de Machala, para 
obtener el título de ingeniería en contabilidad y auditoría CPA, esta investigación 
es exploratoria y descriptiva, y cuyo objetico es determinar cómo impacta el 
control interno de los inventarios en la rentabilidad de la empresa “ La nueva cada 
del filtro”   
Llegando a la conclusión que la rentabilidad de la empresa se verifica 
estropeada por desiguales motivos entre ellos la no concentración de equilibrios 
de ventajas y la ausencia de un control interno de los inventarios lo que origina 
que sus movimientos no se rediman con eficiencia. 
Paredes (2017), en su tesis titulada, El control de inventarios y la 
rentabilidad de la empresa Cacao Country, de la Universidad Técnica de Ambato, 
para obtener el título de ingeniería en contabilidad y auditoría CPA, utiliza el tipo 
de investigación explicativa y cuyo objetivo es estudiar el sistema de control de 
inventarios y la rentabilidad para el mejoramiento de procedimientos. 
Llegando a la conclusión que la empresa no tienen habilidades y 
operaciones convenientes  que es inevitable para un control adecuado de 
inventarios y poder perfeccionar la rentabilidad de la empresa de Cacao Country. 
1.2.4. Antecedentes Nacionales 
Sánchez (2014) en su tesis titulada gestión de procesos y rentabilidad en 
las empresas de Courier en lima metropolitana. Para optar por el título 
profesional, de la universidad de San Martin de Porres, el tipo de investigación fue 





gestión de procesos en la rentabilidad de las empresas de Courier en lima 
metropolitana.  
Concluye que las empresas de Courier en lima metropolitana, no afirman a 
la gestión de compras produciendo incidencias y aplazamiento en el transcurso de 
despacho, aquejando la rentabilidad. 
Medina, Saldaña, Sánchez (2016) en su tesis titulada control interno de 
inventarios y su incidencia en la rentabilidad de las empresas comerciales del 
régimen general del distrito de San Vicente- cañete, año 2014, para optar por 
título de contador público, de la universidad nacional del callao, el tipo de 
investigación fue descriptivo correlacional. Cuyo objetivo fue determinar la 
incidencia del control interno de inventarios en la rentabilidad de las empresas 
comerciales pertenecientes al régimen general del distrito de San Vicente – 
cañete año 2014. 
Llega a la conclusión que el control interno de inventario transgrede 
efectivamente en la rentabilidad de las empresas productivas del distrito de San 
Vicente de cañete esto es digno a que eligen por un apropiada conducción de 
inventario ya que la considerada disposición y administración de inventarios es 
indiviso de los importantes componentes que transgreden en el trabajo de las 
empresas y las ingresos que se adquieren. Por consiguiente es de transcendental 
jerarquía para las operaciones puntualizar con un inventario conforme dispuesto y 
inspeccionado. 
Flores (2015) en su tesis control interno y rentabilidad en la empresa grupo 
moreno automotriz s.a. Huaraz, 2014. Para optar en título profesional de contador 
público de la universidad católica los Ángeles Chimbote, el tipo de investigación 
fue descriptivo no experimental. Cuyo objetivo fue cuidar los activos de una 
empresa aunque este es, sin duda un objetivo vital para la empresa, hay otros a 
los que se debe prestar atención. 
Concluye que la rentabilidad en la empresa grupo moreno automotriz s.a. 
Huaraz en el 2014, con el 65% mostraron jamás anunciar en el estudio de la 
rentabilidad, el 55% indicaron en ningún modo efectuaron el deducción de la 





inversión en la empresa;  el 75% mostraron que la empresa constantemente 
anunciaba en el mercado competidor; el 60% mostraron que constantemente los 
costes operacionales estaban apropiados en la empresa. 
Tacuche (2017) en su tesis gestión de inventarios para mejorar la 
rentabilidad de la empresa comercializadora S.O.S Solutions s.a.c, Santa Anita 
2017. Para optar por el título profesional de ingeniera empresarial de la 
universidad cesar vallejo, cuyo objetivo fue determinar como la gestión de 
inventarios mejora la rentabilidad de la empresa comercializadora S.O.S Solutions 
s.a.c., Santa Anita 2017. 
Llegando a la conclusión que la gestión de inventarios es un instrumento 
enormemente ventajosa contiene las empresas comerciales íntegro a que asume 
tal cargo para establecer cuánto y cuando adquirir, conciencia de ser empresas 
comerciales. 
1.3  Teorías relacionadas al tema  
 
1.3.1 Teoría de  Gestión de inventarios  
 
a) Concepto de gestión 
 
Zapata, (2014), define la gestión: busca mantener disponible los productos 
que se requieren para la empresa y para los clientes, por lo que se debe organizar 
en conjunto y coordinación de las áreas de compras, manufacturas distribución. 
(p.11). 
En las empresas, no cuentan con un sistema confiable que sea muy 
eficientes que permita saber cuál producto o materia prima comprar; ante todo 
tener disponible los productos que tengan una mayor demanda en el mercado y 
poder satisfacer a nuestros clientes de tal manera que se sientan seguros de 
trabajar con nosotros. 
b) Concepto de inventario 
Carreño, (2016) nos dice que el termino stock, inventarios, y existencias 
hacen referencia al abastecimiento de materias primas, productos en proceso y 





pasar los años se ha avanzado mucho por reducirlos e inclusivamente poder 
eliminarlos con las estrategias justo a tiempo. 
Según López, (2014) define: 
Es muy importante el inventario porque nos permite controlar y comprobar 
nuestra existencia de dichos bienes y su rotación debe ser de manera minuciosa y 
exacta de tal manera que los resultados obtenidos sean verídico y no muestren 
error alguno. 
El inventario es una analogía exacto de almacenamientos de materiales 
directos percibidas en el activo de la empresa, se evidencia el número de 
unidades en existencia, que se debe mencionar los artículos que maneja la 
empresa, el precio de cada escrita que este pasmada, las sumas particulares en 
grupo, organización de inventarios, para aplicarse como datos muy importantes al 
momento de tomar decisiones en su gestión. (p.14) 
Meana, (2017) sostiene: 
Es la veracidad y manejo de los materiales o bienes patrimoniales de la 
empresa, que trabajamos para ajustar la cuenta de existencias contables con los  
que tenemos registrados, para obtener los resultados y saber si la empresa ha 
obtenido una ganancia o una pérdida. (p.4) 
Procesos de comercialización 
Arechavaleta, (2015). Nos dice que: 
Para formular o diseñar estrategias de comercialización, debemos de tener 
en cuenta nuestros objetivos establecidos y recursos y por último la capacidad de 
poder estudiar y analizar nuestro mercado al que vamos entrar a competir. De tal 
manera que en base a nuestros análisis de mercado podamos diseñar estrategias 
que nos permita abastecer las necesidades o deseos teniendo en cuenta los 
hábitos o costumbres que puedan tener nuestros. (p.174) 
Por lo tanto debemos ser minuciosos con nuestros clientes y saber aplicar 





imagen con nuestros clientes, para que a futuro podamos adquirir nuevos clientes 
y seguir creciendo en el mercado. 
Arechavaleta, (2015). Nos indica: 
De estudiar nuestro público objetivo, debemos previamente realizar un 
análisis de nuestros competidores directos, de tal manera que en apoyo a dicho 
análisis podamos implementar estrategias que nos permita obtener ventaja de sus 
debilidades, o incluso ilustrarse de las estrategias que están explotando y que 
mejores rendimiento lees estén dando. (p.175). 
No quiere decir que en el mercado siempre se tiene competidores hay 
mejores, menores que nosotros, pero nosotros debemos saber qué tipos de 
estrategias están empleando para que los de buenos resultados, por lo tanto 
nosotros poder implementar dichas estrategias y mejorarla y así tomar una 
ventaja ante la competencia 
 
Las Normas Internacionales de Contabilidad nos detalla que: 
Las existencias son productos: 
Adquiridos para realizar despachado en el transcurso ordinario de la 
operación. En fases de elaboración para a la venta, en la proceso de materiales 
directos o abastecimientos, para ser trabajados en el desarrollo de elaboración o 
aprovisionamiento, negociando y abasteciendo para comercializar, como es el 
caso de la mercadería obtenida por comerciante para vender a sus clientes, 
terrenos, que entrega a terceros (p. 83) 
Volumen de compra 
Según Zapata, (2014) define los inventarios: 
 Consiste en medir cantidad de mercadería, es un espacio estipulado, a 
pedir al proveedor y se realiza el proceso de pedido por medio de una orden física 
o de manera electrónica; de esta forma, si se hace un encargo cada diez 





respectivamente a diez semanas. Luego que el tamaño de lote, “Q”, varias de 
modo directo en proporción al periodo transcurrido entre pedidos. (p.31) 
Nos indica que las empresas, el área de compras realiza su trabajo 
comprando productos cierta cantidad y para cierto tiempo, teniendo una buena 
comunicación con el área de ventas, por lo tanto a futuro no allá una 
desestabilización de inventarios en el caso del producto no tenga una buena 
salida en el mercado, o de lo contrario no podamos abastecer a nuestros clientes 
con sus pedidos que puedan realizar de dichos productos. 
Calidad del producto 
Pérez, y Martínez, (2006). Define: 
La calidad del producto, uno de los fundamentos esenciales de las 
transformaciones favorables que verificamos es, sin duda, el desarrollo cualitativo 
del producto. Este, en consecuencia, no faculta ser nunca igual al principio que al 
final de su carrera: se depura tenazmente para acomodarse a las ganas de los 
compradores y al avance del método. (p. 29). 
Como sabes el cliente siempre tiene la razón, es un dicho muy conocido, 
pero es la realidad que tenemos hoy en día, en la actualidad el mercado se 
encuentra una competencia muy fuerte y debemos adaptarnos a los 
consumidores, porque los clientes nos enseña a mejorar cada día más y poder 
darle un producto de calidad que se sientan satisfechos de trabajar con nosotros.  
Fijación de precios: 
John, (2010). Define:  
La fijación del precio fundamentada en la competencia es la segunda 
estrategia más renombrada. La empresa examina meramente el precio de su 
rivalidad, para luego implantar precio de su producto a un nivel no igual, más o 
menos halla una diferencia que no sea muy excesivo, para poder tener una 
mínima ganancia al principio. (p. 22) 
Por lo tanto la empresa realiza un estudio de los precios que ya están 





productos que van a ser vendidos, también se tiene que observar la demanda de 
dichos productos porque a mayor sea el precio de venta la mayoría de nuestros 
clientes buscaran sustitutos y sean más económicos. 
Kotler, y Keller, (2006). Define:  
Las empresas deben establecer un precio por primera vez en el acto que 
elaboran productos nuevos en el tiempo que añaden un producto existente en un 
conducto diferente o en una zona geográfica nueva, y en el momento que 
muestran ofertas en desarrollo de licitación. La empresa decide cómo fijar su 
producto en límite de calidad y precio (p.436) 
Los precios son muy importantes para las empresas porque si no los 
establecen perderían clientes, si los precios sean muy elevados esto llevaría a un 
quiebre del negocio, porque no obtendría ingresos, por otro lado si los precio son 
muy bajos la empresa comenzaría a tener pérdidas económicas porque no 
tendrían con que sustentar sus gastos y esto daría como resultado un cierre de la 
empresa. 
Competencia: 
Rubio, y Baz, (2004). Define: 
La competencia de toda empresa depende de sus propias preparaciones 
internas, es decir de su organización y habilidad para producir de una forma tal 
que logre levantar sus ventas y vencerle a sus competidores en distintos ámbitos”  
(p. 5) 
De este modo la empresa alcance desarrollar sus objetivos establecidos 
para tener éxito en el mercado, ofreciendo un producto de calidad y aun precio 
que pueda pagar el consumidor y distinto a nuestros competidores, asimismo 
ofrecer promociones o rebajas para que nuestros clientes tengan confianza al 








Barquero, (2007) Define: 
El término cliente hace mención al ser humano, por lo que quiere decir, los 
clientes es aquellos individuos cual tiene alguna adquisición de un producto o 
servicio que la empresa debe vender. Este manifiesto continúa en pleno valido en 
la actualidad y debe, al aporte para fijar la misión de la empresa (p.1) 
Sin lugar a duda el cliente es de vital importancia en la empresa es ante 
ellos deben estar muy atentos y prestar mucha atención, el giro del negocio radica 
en la demanda de sus clientes, gracias a ello la empresa genera un desarrollo y 
crecimiento de la rentabilidad.  
Control de stock: 
Carreño, (2016) define: En la comprobación física de las mercancías, la 
cual se tiene que realizar durante todo el periodo de almacenamiento, 
comenzando con la recepción hasta el despacho (p.15)  
Por lo cual es importante revisar que los productos estén en un buen 
estado al momento de la entrega, y también verificar al realizar el despacho, de 
esta manera facilitamos nuestra distribución abasteciendo a todo nuestros 
clientes, y que se sientan satisfechos con nuestro trabajo, dando como resultado  
minimizando nuestra pérdida económica. 
Velázquez, (2012) Sostiene:  
El Control de existencias, el proveedor tendrá que prevenir que la empresa 
contratante del servicio, no se quede sin stock, es decir, controlar tiempos de 
entregas repetitivos, ya esté cada mes o cada tres meses. (p.31) 
Es muy importante que nuestros proveedores tengamos una buena 
comunicación y siempre estar comunicando que productos se están agotando 
para que de forma inmediata tome nuestro pedido y nos abastezca, y por otro 





Nos dice que debemos tener en cuenta que no siempre los proveedores 
nos van a abastecer con los pedidos que hagamos a última hora, porque a 
nuestros proveedores se les hace difícil tomar el pedido por el motivo que también 
tienes que abastecer a sus otros clientes. Por lo tanto es preferible priorizar en 
comprar lo suficiente para poder trabajar sin estar pasando apuros o necesidades. 
Por otro lado Meana, (2017) nos dice que:  
Es un depósito de material y/o de productos terminado, acumulado para su 
posterior venta al cliente. La gestión del stock tiene que ser extraordinariamente 
bueno para que la distribución sea efectivo; las inversiones en stocks inmovilizan 
algunos recursos económicos durante un cierto tiempo, por ende tenemos que 
tener en cuenta que la rotación de dichos productos debe ser efectiva. (p.4) 
Por otro lado el control de existencias es de suma importancia porque nos 
permite saber de manera eficiente con cuantos productos dispone la empresa 
para satisfacer la demanda según las necesidades que tenga los consumidores. 
Pedidos: 
Velázquez, (2012) Fundamenta: 
Desarrollo de pedidos, actualmente, lo cual se lleva a cabo con la ayuda de 
los vendedores, por correo, por teléfono, y por internet. La empresa a través de la 
logística, buscara implementar  un método realizable, transparente, veloz de 
captura y un mecanismo de pedidos eficientes que satisfaga la demanda de los 
compradores de modo ágil y eficaz. (p.13) 
Por lo tanto como vemos en la actualidad la tecnología ha tenido un avance 
muy importante que se involucra lo social, empresarial, comunicación entre otros 
aspectos más, y todas las empresas han optado por utilizar, como sabemos los 
pedidos ahora se realizan por una llamada telefónica, por un mensaje al correo, 
por las redes sociales y las empresas comercializadoras deben estar capacitados 
para poder combatir la necesidad de nuestros consumidores y tener un eficiente 
servicio de traslado de nuestra mercadería que llegue al tiempo establecido, el 







Kotler, y Keller, (2006) Sostiene: 
El nivel de satisfacción del cliente posteriormente de  adquirir el producto, 
requiere de rendimiento de la oferta en vínculo con sus expectativas previas. En lo 
habitual, la satisfacción es un efecto de gusto, gozo o de desengaño que da como 
consecuencia de comprar, la prueba de la mercancía (s los resultados) con las 
expectativas de mejora a lo anterior. Si el desenlace es menor a las expectativas, 
el comprador concluye descontento. Si el desenlace se halla a la altura de las 
expectativas, el comprador termina muy contento. (p.144) 
En muchas de las empresas tiene un control de calidad del producto esto 
ayuda al momento que el producto llegue a su destino se encuentre en buenas 
condiciones por ello el cliente se satisfaga, y de esta manera poder mejorar 
nuestra cartera de clientes, observando a nuestros competidores directos que 
método están empleando y si es posible tener otras ideas para tener la fiabilidad 
nuestros clientes. 
Necesidad de compra: 
Kotler, y  Keller, (2006). Sostiene: 
Los consumidores se crean favoritismo entre las distintas marcas puesto 
que incluyen a la mayoría de elección. De igual modo,  pueden organizar un 
propósito de adquirir su marca que les guste o les parezca mejor. Al momento de 
generar el deseo de compra de los clientes deben de tener en cuenta cinco 
decisiones secundarias: decisión de marca, vendedor,  cantidad,  tiempo, y forma 
de pago (p.197) 
Las empresas deben considerar las facilidades de compras a nuestros 
clientes porque algunos no cuentan con un capital y buscan proveedores que lo 
que les den propuestas de comprar el producto ya sea al crédito de un mes o 
también podría ser a letras, y de esta manera ganaríamos nuevos clientes, por lo 






1.3.2 Teoría de rentabilidad económica 
 
c) Concepto de rentabilidad 
 
Sánchez, (2002) define que: 
 es de conocimiento y se califica a toda acción económica, debido a lo cual  
se convocan algunos medios, materiales, humanos y financieros con la finalidad 
de adquirir unos resultados […] se nombra rentabilidad a la compostura del 
rendimiento que en un periodo señalado desarrolla los capitales empleados en el 
mismo. (p.2) 
Hoy en día muchas de las empresas tienen como objetivo generar una 
buena rentabilidad, con los recursos propios de la empresa o con financiamiento 
de entidades financieras;, de nuestro personal que tan eficiente está siendo con 
su trabajo encargado, refleja la capacidad que tenemos para poder llevar acabo 
nuestro proyecto. 
En las empresas comercializadoras para obtener una rentabilidad 
sostenible tiene como objetivo medir la eficacia en la utilización de sus 
inversiones, también mide la efectividad y la capacidad de la gerencia 
demostrando en las utilidades, por lo tanto para aumentar la rentabilidad es 
aumentando los precios de venta y reduciendo los costes. 
Según Eslava, (2003) define: 
Que la rentabilidad económica, es el beneficio con que la empresa 
retribuye a todo lo que cuenta la empresa (inversiones o activos) manejados en 
aquel trabajo, exista cual exista satisfacción en los resultados (normal, ajena y/o 
extraordinaria). (p.103) 
Las empresas buscan ser rentables, para así poder solventar nuestros 
gastos que realizamos lo que es en producción, área administrativa, área de 
ventas, y poder seguir compitiendo con el resto de empresas que se encuentran 
en el mercado. 
Los empresarios realizan un préstamo interno que también lo llamen aporte 





En una empresa en cuanto mayor sea los recursos propios, vamos a tener poca 
financiación de otras entidades por lo tanto menor será las deudas financiera y 
reduciría el riesgo.  
Recursos propios  
Sols, Fernández y Romero, (2013). Define:  
Que los recursos propios de los que establece una empresa para 
financiación de un proyecto son limitados porque en caso de querer precipitarse 
nuevos proyectos y no preparar recursos financieros propios suficientes, existen 
dos posibilidades para poder crecer: aumentar los recursos propios vía 
ampliaciones de capital o pedir financiación ajena (p.166) 
Esto nos quiere decir si la empresa piensa iniciar un nuevo proyecto o 
ampliarse en el mercado y llegando a otros lugares vendiendo sus productos, la 
empresa lo que necesita es recursos financieros propios para poder invertir 
generando una ganancia mucho mayor a comparación de adquirir recursos 
financieros ajena que se invertiría pero se tendría que pagar a la entidad 
financiera que hizo el préstamo. 
Estrategias: 
Fernández, (2012). Define: 
Así como la estructura en que la empresa o institución, en interacción con 
su ambiente, desarrollar sus principales recursos y esfuerzos para llegar a sus 
objetivos. Asimismo nos menciona que es un curso de acciones lucidamente 
ansiado y establecido de manera avanzada, con el propósito de testificar el 
alcance del negocio. (p.3) 
Por lo tanto una estrategia es una acción que se establecen en la empresa 
de qué manera lo debemos realizar, hacer o determinar una actividad para poder 
alcanzar nuestros objetivos. También es un plan ideado para poder dirigir un 







Giménez, Fernández y Pina, (2013). Define: 
La dirección estratégica investiga ocuparse de la empresa en un corto, 
medio, a largo plazo con la finalidad de alcanzar sus objetivos referentes a un 
ámbito que es capaz de competir y que es cambiante. Antes de eso, la empresa 
deberá dominar unas decisiones sobre su localización y su dimensión, dicho de 
otra forma, se construirá una estrategia de crecimiento interno y externo (p.146). 
Nos dice que para poder competir en el mercado tenemos que tener o 
establecer estrategias más que todo a corto y a mediano plazo porque de esta 
manera podremos ganar a la competencia que tengan estrategias a un largo 
plazo, nosotros alcanzaremos nuestros objetivos al menor tiempo posible y poder 
seguir creciendo en donde hay un mercado competitivo. 
Tecnológico: 
Kotler, y Keller, (2006). Sostiene: 
Las empresas sostienen la contingencia de sustentar comunicación 
bidireccional con los clientes actuales y potenciales, y de brindar transacciones de 
crecimiento muy eficaz. Internet ayuda a la comunicación que sea muy más 
factible con los consumidores y las empresas por medio del correo electrónico, en 
la actualidad existen más compañías en crecimiento a la par con la tecnología y 
se les hace más eficiente comunicarse con sus proveedores y distribuidores con 
el fin de enviar y recibir información, realizar pedidos y pagos (p.17) 
Hoy en día la tecnología es muy útil para las empresas porque tenemos 
comunicación constante con nuestros proveedores, clientes, en caso que deseen 
vender o queramos adquirir un producto o servicio con una llamada o correo 
electrónico hacen sus pedidos, reclamos, transferencias, etc. Esto genera un 
menor costo para ambas parte ya que se evita estar viajando, para poder tomar 
algún pedido por parte de nuestros clientes lo cual se ahorra tiempo, dinero. 
Es muy transcendental que la empresa este con un técnica confiable para 
gestionar las compras que son entradas de productos a los almacenes, y las 
ventas que son distribuidas a nuestros clientes, por otro lado el sistema que 





ningún inconveniente para que en cualquier momento no trunque las actividades 
de la empresa.  
Humanos: 
Chiavenato, (2000). Define que: 
Personas que trabajan, continúan y participan en la empresa, en cualquier 
elevación escalonada o trabajo. Los recursos humanos quedan comercializados 
en la calidad corporativa de la formación (dirección), en el horizonte interludio 
(gerencia y asesoría), y el horizonte estratégico (técnicos, auxiliares y obreros, 
asimismo de los supervisores de principal perfil). El recurso humano es el 
excelente medio enérgico y emprendedor de la formación y determina la 
conducción del resto que son físicos o materiales. (p.128) 
Esto quiere decir que muchas de las empresas no tiene ubicados sus áreas 
de trabajos, por este motivo no tiene una adecuada gestión de recursos humanos 
y mandan a realizar trabajos a personal que no están capacitados para ese tipo 
de desarrollo, por lo tanto las empresa debes contratar a trabajadores que tengan 
conocimiento del área no debemos contratar a personal que no va servir para el 
crecimiento de la rentabilidad económica. Por último el error que comete muchas 
de las empresas al contratar a trabajadores que no saben nada del negocio por 
querer pagar una remuneración mínima y las finales los perjudicados son las 
empresas porque no van a cooperar para ser competitivos en el mercado. 
Rendimiento económico: 
Palomino, (2017).menciona que:  
El rendimiento sobre la inversión se evidencia la destreza básica de poseer 
la empresa con el fin generar utilidades, de esta manera por cada unidad 
monetaria invertido en el activo total. Del mismo modo, de esta manera la 
información nos proporciona el rendimiento si es muy eficaz es la gestión, al 






Nos permite analizar la inversión, y la empresa si tiene la capacidad de 
poder lograr los objetivos poniendo en práctica las estrategias, también es un 
resultado que efectivamente se ha obtenido por cada unidad que realiza la 
empresa. 
Financieros: 
Chiavenato, (2000). Define: 
Los recursos financieros espalda los procedimientos con el fin de comprar 
los recursos que la empresa les hace falta. Hasta cierto punto, los recursos 
financieros es la eficacia de la empresa para alcanzar sus objetivos, debido a que 
acceden a que la empresa  obtenga los recursos fundamentales para trabajar 
dentro de un volumen indicado (p.127). 
Nos dice que el recurso financiero es el dinero que la empresa necesita 
para poder realizar sus operaciones o en caso que necesite se les presente 
alguna urgencia y no tiene lo necesario para poder operar, también nos  sirve 
para observar y analizar, para alcanzar los objetivos. 
Collazos, (2004). Sostiene 
La financiación del proyecto en efecto se supone la aplicación de recursos 
reales y financieros. Los principales son bienes y servicios asignados a productos 
por el proyecto y pueden ser tangibles o intangibles;  por lo tanto los últimos son 
mecanismo de pago. Por ello en los recursos financieros figuran el efectivo, los 
cheques, las letras de cambio, pagarés bancarios, títulos y valores (acciones, 
bonos, etc.) y compromiso de pago general (p.248) 
Ahora en el mercado de las empresa existe otros métodos de pago que no 
son exactamente en dinero o transferencias bancarias, también se puede 
cancelar las deudas con letras de cambio, pagares, cheques, títulos entre otros, 
que si son aceptados por las empresa, porque existe este método, por la razón 
que muchas empresas no cuentan con dinero o una financiación y se les facilita 





En la actualidad los accionistas pueden realizan un préstamo interno a la 
empresa en el caso que sea necesario para una inversión, una de las ventajas de 
realizar este tipo de operación es que la empresa no pagara interés a 
comparación de los préstamos financieros externos. Por otro lado se encuentra la 
financiación externa que se basa en un préstamo por entidades financieras. La 
mayoría de los negocios acceden al préstamo exterior por el motivo que no 
cuenta con un capital para poder invertir realizando algún tipo de actividad. 
Inversión: 
Collazos, (2004). Define:  
Se entiende por inversión en su abundante concepción, el beneficio de 
recursos que están en escasez de forma eficiente, con el propósito de conseguir 
rendimientos, en un periodo de tiempo razonable. Todo tipo de inversiones implica 
de algún procedimiento significativos desembolsos de efectivo, de todos modos 
fuera sus finalidades. A fin de que las inversiones se desenvuelven dentro de 
escenarios diversos, habitualmente de riesgo e incertidumbre, es justo contar con 
metodología y calendarios apropiados para su destacada viabilizacion. (p.135) 
Eficiencia: 
Contretas F. et al. (Diciembre, 2014). Sostiene: 
Se puede expresar que una organización es eficiente cuando se alcanza 
los propósitos establecidos, a un costo menor y en el tiempo más corto, sin 
desperdiciar recursos y con el nivel más alto de calidad factible. Los equilibrios 
posibles de obtener tienen relación con la dotación de recursos y posibilidades. 
(p.131) 
Las empresas en la actualidad observamos que carecen de un plan 
estratégico o hay algunas que si cuenta pero no lo desarrollan, ser eficiente es 
muy importante para las empresas porque generan ganancias a un menor costo y 
a un menor tiempo, cabe mencionar que se deben desarrollar las estrategias 







Koontz, Weihrich y Cannice, (2012) Define: 
La efectividad es conseguir de objetivos y la eficiencia es lograr los fines 
con el pequeño de recursos que cuenta la empresa. La efectividad, no es 
suficiente excepto que una empresa sea por lo tanto eficiente en obtener sus 
objetivos. (p.14) 
Nos dice que la empresa para que tenga efectividad primero tenemos que 
ser eficiente para poder alcanzar nuestro objetivos con el menor recurso, de esta 
manera decimos la empresa tiene efectividad ya que significa que hemos 
alcanzado nuestros objetivos trazados. 
Por lo tanto una empresa es efectiva cuando desarrolla sus actividad de la 
manera correcta planeado, aplicando estrategias de gestionar bien los inventarios 
para poder tener orden al momento de vender nuestro producto y que no genere 
una rentabilidad económica, alcanzando nuestros objetivos la empresa tendrá una 
buena dirección en el futuro. 
Beneficios económicos: 
Sols, Fernández y Romero, (2013). Sostiene: 
Habitualmente, aguardamos que el proyecto sea capaz de obtener 
ganancia no solo para adquirir el capital invertido, lo que las empresas deseas es 
obtener un beneficio adicional ósea utilidad para que la empresa incremente sus 
activos, proyectar nuevos proyectos, por lo tanto, se debe asegurar el beneficio 
que deseamos. (p.135) 
Por lo tanto un beneficio económico es muy importante, gracias a ello la 
empresa puede abrirse paso en nuevos mercados, proyectos. Tendremos que 
aumentar ganancias y reducir los gastos, estos dos caminos son muy importantes 







También Sols, Fernández  y Romero, (2013). Nos dice: 
Existen empresas que conceden a sus trabajadores beneficios extra 
salariales también llamados “beneficios económicos” con el objetivo de incentivar 
a los empleados y que tomen más importancia y dedicación en el trabajo que 
realizan (p.108) 
Muchos incentivan a sus empleados dando un beneficio por realizar bien su 
trabajo, de esta manera el personal hace se sienta cómodo, que sienta que es 
una pieza fundamental dentro de la empresa, por lo tanto el trabajador va a tener 
buena comunicación, no va tener problemas para realizar sus labores. 
1.3.1. Marco Conceptual 
Gestión: es un adecuado control que se puede llevar el orden muy eficiente y 
claro, también es tener un orden para poder trabajar sin ningún problema. 
Inventarios: Es una analogía muy delicada, y cuidadosa de los manuales que 
disponen nuestro patrimonio, se especifican y sintetizan las características de 
cada elemento que integran nuestro stock. 
Precios: Es el valor que se estima de un producto, bien o servicio, que está 
establecido en el mercado, es el dinero que se tiene que pagar por un producto o 
servicio para concretar una operación. 
Comercialización: Es una actividad que se realiza al momento de adquirir un 
producto a cambio de ello se entrega una cantidad de dinero, poner en venta un 
producto y dale sus condiciones. 
Mercadería: Se define todo aquello que se puede comprar o vender a un 
determinado precio, también es clasificar todo elemento por sus rubros o 
diferencias. 
Productos: Es todo aquello objeto producido o fabricado, que se elebora de 






Competencia: Se define que es la diferencia de las empresas que los hacen 
en el mercado, es por lo tanto que los clientes tienen la libertad de elegir a quien 
comprar y por parte de las empresas a quien ofrecer. 
Satisfacción: Se define como la acción de satisfacer las necesidades o saciar 
un apetito, con la exigencia de premiar un mérito y deshacer un agravio. 
Rentabilidad: Se define al beneficio económico que se obtiene al culminar 
una inversión en un determinado periodo utilizando recursos financieros o 
recursos propios. 
Estrategias: Es un plan de dirigir, utilizando acciones planificadas que puedan 
ayudar a tomar decisiones positivas y de esta manera poder obtener un resultado 
favorable. 
Tecnología: Es la ciencia que permite diseñar y crear bienes de servicios que 
faciliten las necesidades, y de esta manera satisfacer a nuestros clientes y el 
deseo de la humanidad. 
Organización: Es tener una planificación muy bien elaborada para poder 
trabajar en conjunto y en equipo que todo salga bien, y poder llegar a cumplir los 
objetivos trazados. 
Rendimiento: Es el beneficio obtenido de una inversión que se ha generado 
utilizando recursos, y se medida sobre el porcentaje sobre un capital invertido. 
Inversión: Se define en colocar capital en ciertas actividades que se van a 
trabajar, para obtener un rendimiento económico, busca invertir y tener ganancias 
a largo plazo. 
Eficiencia: Se define como la capacidad de realizar las cosas bien satisfacer 








1.4. Formulación del Problema 
1.4.1. Problema General    
¿De qué manera la gestión de inventarios se relaciona con la rentabilidad 
económica en las empresas comercializadoras de enseres domésticos en el 
distrito de Comas, 2018? 
1.4.2. Problemas Específicos 
¿De qué manera la gestión de inventarios se relaciona con los recursos 
propios en las empresas comercializadoras de enseres domésticos en el distrito 
de Comas, 2018? 
¿De qué manera la gestión de inventarios se relación con el rendimiento 
económico en las empresas comercializadoras de enseres domésticos en el 
distrito de Comas, 2018? 
¿De qué manera la rentabilidad económica se relaciona con el proceso de 
comercialización en las empresas comercializadoras de enseres domésticos en el 
distrito de Comas, 2018? 
¿De qué manera la rentabilidad económica se relación con los clientes en 
las empresas comercializadoras de enseres domésticos en el distrito de Comas, 
2018? 
 
1.5. Justificación del estudio 
1.5.1. Pertinencia 
 
Esta investigación es muy importante porque ayudara a encontrar una 
medio a sus problemas de las empresas comercializadoras de enseres 
domésticos, respecto al acuerdo y manejo de la gestión de inventarios y su 
relación con los recursos propios de las empresas comercializadoras de enseres 





Por lo cual la investigación pretende, además disminuir posibles sanciones, 
multas, auditorías tributarias y desprestigio para las empresas comercializadoras 
de enseres domésticos de parte de la población de Comas. 
 
1.5.2. Relevancia Social 
 
Por medio de esta tesis las empresas comercializadoras de enseres 
domésticos deberán dar más importancia a la gestión de inventarios, de esta 
manera los métodos de prevención y restauración de estrategias frente al impacto 
de la rentabilidad que puede ocasionar. 
 
1.5.3. Implicancias Prácticas 
 
 Este trabajo permite desarrollar y demostrar que la gestión de inventarios 
se relaciona con los procesos de comercialización en las empresas 
comercializadoras de enseres domésticos, por lo que este proyecto ayudara 
incentivar a contribuyentes tomar importancia en el rendimiento económico  y 
poder contar con los productos en el tiempo necesario para abastecer a nuestros 
clientes. 
1.5.4. Valor Teórico 
 Este trabajo consentirá que las empresas comercializadores aprendan a 
gestionar sus inventarios, demostrando la relación en la rentabilidad económica, 
sino también podrá contar con los recursos propios que tiene la empresa. 
  
1.5.5. Utilidad Metodológica:  
 
 
 Esta investigación ayudara a las empresas a obtener o incorporar  
estrategias por ello facilitara la gestión de inventarios, de esta manera manejar y 
observar la rentabilidad económica que ocasione para retribuir los recursos 








1.6.1. Hipótesis General 
La gestión de inventarios tiene relación con la rentabilidad económica en 
las empresas comercializadoras de enseres domésticos en el distrito de Comas, 
2018. 
1.6.2. Hipótesis Específicas 
La gestión de inventarios tiene relación con los recursos propios en las 
empresas comercializadoras de enseres domésticos en el distrito de Comas. 
2018. 
La gestión de inventarios tiene relación con el rendimiento económico en 
las empresas comercializadoras de enseres domésticos en el distrito de Comas, 
2018. 
La rentabilidad económica tiene relación con el proceso de 
comercialización en las empresas comercializadoras de enseres domésticos en el 
distrito de Comas, 2018. 
La rentabilidad económica tiene relación con los clientes en las empresas 
comercializadoras de enseres domésticos en el distrito de Comas, 2018. 
1.7. Objetivos 
 
1.7.1. Objetivo General 
Determinar la relación de la gestión de inventarios con la rentabilidad 
económica en las empresas comercializadoras de enseres domésticos en el 
distrito de Comas, 2018. 
1.7.2. Objetivos Específicos 
 
Determinar la relación de la gestión de inventarios con los recursos propios 






Determinar la relación de la gestión de inventarios con el rendimiento 
económico en las empresas comercializadoras de enseres domésticos en el 
distrito de Comas, 2018. 
Determinar la  relación de la rentabilidad económica con el proceso de 
comercialización en las empresas comercializadoras de enseres domésticos en el 
distrito de Comas, 2018. 
Determinar la relación de la rentabilidad económica con los clientes en las 











































2.1. Diseño de investigación 
Tipo 
El tipo a trabajar es aplicada. Por lo que describirá la situación en el 
momento  y también el comportamiento de las variables de estudio. 
Nivel. 
Corresponde a la investigación descriptiva correlacional. Como nos 
manifiesta Bermúdez y Rodríguez (2013), “investigación que busca determinar los 
orígenes y causa de los fenómenos además  trata de demostrar porque estos 
suceden de cierta manera y no de otra” (p.32). 
Diseño. 
 Es no experimental. Como establece, Díaz, (2009) refieren que” la 
investigación no Experimental se caracteriza por la implantación de manejar las 
variables independientes, solo se examina los fenómenos tal como se crean 
naturalmente, para después observarlos (p.121)”. 
2.2. Variable operacionalización 
2.2.1. Variable 1: 
 
La Variable uno en la presente investigación es “Gestión de inventarios”, ya 
que su análisis y estudio dependerá la relación que existe entre variables. 
Dimensiones: 
Procesos de comercialización 
Clientes 
Indicadores: 
Volumen de compra 





Fijación del precio 
Competencia 
Control de stock 
Perdidos 
Satisfacción 
Necesidad de compra 
2.2.2. Variable 2: 
La variable dos es “Rentabilidad económica”, debido a que está sujeta a la 





















































Zapata J. (2014); determina que el 
entorno empresarial se conoce la 
gestión de inventarios como al 
proceso encargado de asegurar la 
cantidad de productos adecuados en 
la organización, de tal manera que se 
pueda asegurar la operación 
continua de los procesos de 
comercialización de productos a los 
clientes; es decir, asegurar que las 
operaciones de manufactura y 
distribución no se detengan; 
cumpliendo con las promesas de 




Encuesta a llevarlo a un 
cuestionario con preguntas 
de escala ordinal según 






ón   
Volumen de compra Ordinal 
Calidad del producto  





Control de stock   Ordinal 
Pedidos   
Satisfacción  






Domínguez L, Gallego I, García I 
(2009); sostiene que el objetivo de la 
rentabilidad económica se centra en 
evaluar el rendimiento de los activos 
totales manejados por la dirección de 
la empresa, con independencia del 
método de financiación utilizado, esto 
es sin considerar quienes han 
aportado los recursos (propietarios o 
acreedores). A grandes rasgos, 
cuanto mayor sea el ratio, más 
eficiente se considerara la gestión 
desempeñada por los directivos. 
(p.109). 
 
Encuesta a llevarlo a un 
cuestionario con preguntas 
de escala ordinal según 












Inversión   Ordinal 
Eficiencia  
Efectividad   
Beneficios económicos  








2.3. Población y muestra 
2.3.1. Población 
Conformado por todos los trabajadores de las empresas comercializadoras del 
distrito de Comas, que, para determinar la población se considera a 45 trabajadores 
que se desempeñan. 
 
2.3.2. Muestra 
Está conformada por todos los trabajadores relacionados en la identificación y 
provisión de gestión de inventarios; Para determinar el tamaño de la muestra se utilizara 
el método probabilístico, tomando en cuenta la fórmula para calcular el tamaño de 








(1.962) ∗ 0.50 ∗ 0.50 ∗ 45
0.052 ∗ (45 − 1) + 1.962 ∗ 0.50 ∗ 0.50
=  40 
 
n: es el tamaño de la muestra  
N: es el tamaño de la población.  
Z: es el valor de la distribución normal estandarizado correspondiente al nivel de 
confianza (1.96)  
E: es el máximo error permisible (5% = 0.05) 
P: es la proporción de la población que tiene la característica que nos interesa 
medir. (50% = 0.50)  
z2 * p * q * N






Q: es la proporción de la población que no tiene la característica que nos interesa 
medir. (50% = 0.50) 
 
2.4.1. Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y confiabilidad 
 
La técnica aplicada fue mediante la encuesta. Medida en escala politomica con 
alternativas de respuestas de tipo likert por lo tanto el instrumento para la recolección 
de datos es el cuestionario, el cual tenemos 16 items. 
2.4.1. Validez: 
El presente estudio de investigación se empleará como instrumento al 
cuestionario y la validez se llevará a cabo a través del juicio de expertos. 
El instrumento se validó por 3 expertos, todos ellos con grados de maestro y 
doctor: determinando con su opinión que el instrumento empleado, presenta validez 
significativa, puesto responde al objetivo de la investigación. Así como indicando la 
validez interna del instrumento, tal como se refleja en la siguiente tabla. 
N° EXPERTOS GRADO ESPECIALISTA 
1 Mg. Donato Díaz Díaz Docente TRIBUTACION 
2 Dr. Ibarra Fretell Walter Docente CONTABILIDAD 
2 Dra. Padilla Vento Patricia Directora CONTABILIDAD 
 
 
2.4.2. Análisis de confiabilidad del instrumento 
2.4.1.1. Gestión de inventarios 
El instrumento de investigación a la prueba estadística llamada el Alfa de 









 Sumatoria de Varianzas de los ítems 
  Varianza de la suma de los ítems 
 K    El número de preguntas o ítems. 
    𝛼     Coeficiente de Alfa de Cronbach 
 
El instrumento está compuesto por 8 ítems, siendo el tamaño de muestra 40 
encuestados. El nivel de confiabilidad de la investigación es 95%. Para determinar el 
nivel de confiabilidad con el Alpha de cronbach se utilizó el software estadístico SPSS 
versión 24. 
Tabla 1: Resumen de procesamiento de casos 
 N % 
Casos Válido 40 100,0 
Excluidoa 0 ,0 










a. La eliminación por lista se basa en todas las variables del 
procedimiento. 
Tabla 2: Estadísticas de fiabilidad 
Alfa de 
Cronbach 
Alfa de Cronbach 




,845 ,848 8 
 
Discusión: 
Teniendo así que el valor de Alpha de cronbach para nuestro instrumento es 
0.845, por lo que concluimos que nuestro instrumento es altamente confiable.   
 





Para una adecuada 
gestión de inventarios 
es necesario aplicar 
estrategias para 
analizar el volumen de 
compras 
3,7250 ,90547 40 
La empresa debe ser 
exigente con la calidad 
del producto 
3,6500 ,83359 40 
Es importarte hacer un 
análisis de los precios 
establecidos en el 
mercado 






competidores en el 
mercado cuentan con 
un plan estratégico 
bien elaborado 
3,7250 ,75064 40 
La empresa controla el 
stock registrando las 
entradas y salidas de 
los productos del 
almacén 
3,5750 ,74722 40 
Es importante que la 
empresa cumpla con 
los pedidos en el 
tiempo establecido 
3,3500 ,89299 40 
La empresa cumple 
con sus expectativas 
de sus clientes 
3,7000 ,68687 40 
La empresa evalúa la 
necesidad de compra 
de sus clientes 
3,5500 ,87560 40 
 
2.4.2.1. Rentabilidad Económica 
Para proporcionar validez y confiabilidad al actual trabajo de investigación se 
doblegara el instrumento de investigación a la prueba estadística llamada el Alfa de 










 Sumatoria de Varianzas de los ítems 
  Varianza de la suma de  los ítems 
 K    El número de preguntas o ítems. 
    𝛼     Coeficiente de Alfa de Cronbach 
 
El instrumento está compuesto por 8 ítems, siendo el tamaño de muestra 40 
encuestados. El nivel de confiabilidad de la investigación es 95%. Para determinar el 










Tabla 5: Estadísticas de fiabilidad 
Alfa de 
Cronbach 






,807 ,814 8 
Tabla 4: Resumen de 
procesamiento de casos 
 N % 
 
Casos 




Total 40 100,0 
a. La eliminación por lista se basa en 









Teniendo así que el valor de alpha de cronbach para nuestro instrumento es 
0.807, por lo que concluimos que nuestro instrumento es altamente confiable.   




La empresa ha 
mejorado sus 
estrategias en 
comparación a años 
anteriores 
3,8000 ,82275 40 
La empresa cuenta con 
tecnología adecuada 
para incrementar la 
rentabilidad económica 
3,8000 ,79097 40 
La empresa cuenta con 
recursos humanos 
capacitados para 
mejorar la rentabilidad 
económica 
3,7000 ,75786 40 
La empresa necesita 
recursos financieros 
para poder crecer en el 
mercado 





La empresa actualmente 
cuenta con una 
adecuada inversión 
3,6000 ,74421 40 
La empresa cuenta con 
un plan estratégico 
efectivo para la gestión 
de inventario 
3,7000 ,79097 40 
El crecimiento 
económico se debió por 
la efectividad del 
personal de ventas 
3,8750 ,60712 40 
La empresa comparte 
los beneficios 
económicos con su 
personal 
3,7500 ,74248 40 
 
2.5. Métodos de análisis de datos 
El procedimiento de análisis de datos conseguidos estará mediante el Software 
Estadístico SPSS Versión 24 el cual determinara la relación que hay entre las variables 
a través de gráficos, tablas, modificación de datos y preparación de informes, midiendo 
el grado de asociación que existe entre estas. 
2.6. Aspectos Éticos 
En la presente tesis se tendrá de cuenta, la gestión de inventarios y los procesos 
de comercialización en la rentabilidad económica, respecto a nuestros clientes y los 
recursos propios de la empresa; salvaguardar y proteger  la identificación de las 




































3.1. Nivel Indicadores 
Grafico 1: Volumen de compra 
Interpretación: 
En el grafico 1, se observa que el total de 40 encuestados; señala que el 2.5% 
(1) nunca, el 10% (4) casi nunca, el 12.5% (5) algunas veces, 62.5% (25) que casi 
siempre es necesario aplicar estrategias para analizar el volumen de compras para una 
adecuada gestión de inventarios, el 12.5% (5) siempre. Esto demuestra que en su 
mayoría los encuestados reconocen su importancia. 
Tabla 7: Para una adecuada gestión de inventarios es necesario aplicar estrategias 
para analizar el volumen de compras 





Válido NUNCA 1 2,5 2,5 2,5 
CASI NUNCA 4 10,0 10,0 12,5 
ALGUNAS VECES 5 12,5 12,5 25,0 
CASI SIEMPRE 25 62,5 62,5 87,5 
SIEMPRE 5 12,5 12,5 100,0 
Total 40 100,0 100,0  
62.5% 
2.5% 





Tabla 8: La empresa debe ser exigente con la calidad del producto 





Válido CASI NUNCA 6 15,0 15,0 15,0 
ALGUNAS 
VECES 
5 12,5 12,5 27,5 
CASI SIEMPRE 26 65,0 65,0 92,5 
SIEMPRE 3 7,5 7,5 100,0 
Total 40 100,0 100,0  
Grafico 2: Calidad del producto 
Interpretación: 
Del gráfico 2, del total de 40 encuestados, el 15% casi nunca manifestaron  que 
la empresa debe ser exigente con la calidad del producto, el 12,5% algunas veces, 65% 
casi siempre, mientras el 7,5 % señalan que siempre  las empresas deben ser 
exigentes con la calidad del producto, esto se debe a que la calidad del producto es el 








Tabla 9: Es importarte hacer un análisis de los precios establecidos en el mercado 





Válido CASI NUNCA 7 17,5 17,5 17,5 
ALGUNAS VECES 4 10,0 10,0 27,5 
CASI SIEMPRE 24 60,0 60,0 87,5 
SIEMPRE 5 12,5 12,5 100,0 
Total 40 100,0 100,0  
Grafico 3: Fijación de precio 
Interpretación 
Del gráfico 3, del total 40 encuestados indicaron, el 17.5% que casi nunca es 
importarte hacer un análisis de los precios establecidos en el mercado, el 10% algunas 
veces, el 60% casi siempre, mientras el 12,5 % señalan que siempre es importarte 









Tabla 10: Los principales competidores en el mercado cuentan con un plan 
estratégico bien elaborado 





Válido CASI NUNCA 4 10,0 10,0 10,0 
ALGUNAS 
VECES 
6 15,0 15,0 25,0 
CASI SIEMPRE 27 67,5 67,5 92,5 
SIEMPRE 3 7,5 7,5 100,0 
Total 40 100,0 100,0  
Grafico 4: Competencia 
Interpretación: 
Del gráfico 4, del total 40 encuestados, que el 10% respondió que casi nunca los 
principales competidores en el mercado cuentan con un plan estratégico bien 










Tabla 11: La empresa controla el stock registrando las entradas y salidas de los 
productos del almacén 





Válido CASI NUNCA 6 15,0 15,0 15,0 
ALGUNAS VECES 5 12,5 12,5 27,5 
CASI SIEMPRE 29 72,5 72,5 100,0 
Total 40 100,0 100,0  
Grafico 5: Control de stock 
Interpretación: 
Del gráfico 7, del total 40 encuestados, el 15% señala que casi nunca la empresa 
controla el stock registrando las entradas y salidas de los productos del almacén, el 
12,5% algunas veces, mientras el 72,5 % señalan que casi siempre las empresas 









Grafico 6: Pedidos 
Interpretación: 
Del gráfico 6, del total 40 encuestados, el 25% indicaron que casi nunca es 
importante que la empresa cumpla con los pedidos en el tiempo establecido, el 17,5% 
algunas veces, el 55% casi siempre, mientras el 2,5 % señalan que siempre. 
Tabla 12: Es importante que la empresa cumpla con los pedidos en el tiempo 
establecido 





Válido CASI NUNCA 10 25,0 25,0 25,0 
ALGUNAS 
VECES 
7 17,5 17,5 42,5 
CASI SIEMPRE 22 55,0 55,0 97,5 
SIEMPRE 1 2,5 2,5 100,0 









Grafico 7: Satisfacción 
Interpretación: 
Del gráfico 7, del total 40 encuestados, el 10% señala casi nunca la empresa 
cumple con sus expectativas de sus clientes, el 12,5% algunas veces, el 75% casi 
siempre, mientras el 2,5 % señalan que siempre. 
 
 
Tabla 13: La empresa cumple con sus expectativas de sus clientes 





Válido CASI NUNCA 4 10,0 10,0 10,0 
ALGUNAS 
VECES 
5 12,5 12,5 22,5 
CASI SIEMPRE 30 75,0 75,0 97,5 
SIEMPRE 1 2,5 2,5 100,0 








Tabla 14: La empresa evalúa la necesidad de compra de sus clientes 





Válido CASI NUNCA 9 22,5 22,5 22,5 
ALGUNAS 
VECES 
1 2,5 2,5 25,0 
CASI SIEMPRE 29 72,5 72,5 97,5 
SIEMPRE 1 2,5 2,5 100,0 
Total 40 100,0 100,0  
Grafico 8: Necesidad de compra 
Interpretación:  
Del gráfico 10 del total 40 encuestados, el 22.5% señala que casi nunca la 
empresa evalúa la necesidad de compra de sus clientes, el 2,5% algunas veces, el 
72,5% casi siempre, mientras el 2,5 % señala siempre se evalúa la necesidad de 









Grafico 9: Estrategias 
Interpretación: 
Del gráfico 9 del total 40 encuestados, el 10% de los encuestados señalaron que 
casi nunca la empresa ha mejorado sus estrategias en comparación a años anteriores, 
el 15% algunas veces, el 60% casi siempre, mientras el 15 % señala que siempre la 
empresa ha mejorado sus estrategias en relación a periodos anteriores. 
Tabla 15: La empresa ha mejorado sus estrategias en comparación a años 
anteriores 





Válido CASI NUNCA 4 10,0 10,0 10,0 
ALGUNAS 
VECES 
6 15,0 15,0 25,0 
CASI SIEMPRE 24 60,0 60,0 85,0 
SIEMPRE 6 15,0 15,0 100,0 









Grafico 10: Tecnológicos 
Interpretación:  
Del gráfico 10 del total 40 encuestados, el 12.5% señalaron que casi nunca  la 
empresa cuenta con tecnología adecuada para incrementar la rentabilidad económica, 
el 5% señala algunas veces, el 72% señala casi siempre, mientras el 10 % señala que 
siempre. 
 
Tabla 16: La empresa cuenta con tecnología adecuada para incrementar la 
rentabilidad económica 





Válido CASI NUNCA 5 12,5 12,5 12,5 
ALGUNAS VECES 2 5,0 5,0 17,5 
CASI SIEMPRE 29 72,5 72,5 90,0 
SIEMPRE 4 10,0 10,0 100,0 









Grafico 11: Humanos 
Interpretación: 
Del gráfico 11, del total 40 encuestados, el 10 % indicaron que casi nunca la 
empresa cuenta con recursos humanos capacitados para mejorar la rentabilidad 
económica, el 17,5% algunas veces, el 65% señala que casi siempre, mientras el 7,5% 
señala que siempre. La mayoría coincide que es fundamental el talento humano para el 
cumplimiento de objetivos económicos, es ahí el punto donde la empresa debería 
enfocarse para mejorar en todas sus áreas. 
Tabla 17: La empresa cuenta con recursos humanos capacitados para mejorar la 
rentabilidad económica 





Válido CASI NUNCA 4 10,0 10,0 10,0 
ALGUNAS VECES 7 17,5 17,5 27,5 
CASI SIEMPRE 26 65,0 65,0 92,5 
SIEMPRE 3 7,5 7,5 100,0 








Grafico 12: Financieros 
Interpretación:  
Del gráfico 12, del total 40 encuestados, se observa que el 2,5 % de personas 
indicaron que nunca la empresa necesita recursos financieros para poder crecer en el 
mercado, el 20 % señala que casi nunca, el 5% algunas veces, el 67,5% casi siempre, 
mientras el 5% señalan que siempre. 
Tabla 18: La empresa necesita recursos financieros para poder crecer en el mercado 





Válido NUNCA 1 2,5 2,5 2,5 
CASI NUNCA 8 20,0 20,0 22,5 
ALGUNAS VECES 2 5,0 5,0 27,5 
CASI SIEMPRE 27 67,5 67,5 95,0 
SIEMPRE 2 5,0 5,0 100,0 










Tabla 19: La empresa actualmente cuenta con una adecuada inversión 





Válido CASI NUNCA 6 15,0 15,0 15,0 
ALGUNAS 
VECES 
4 10,0 10,0 25,0 
CASI SIEMPRE 30 75,0 75,0 100,0 
Total 40 100,0 100,0  
Grafico 13: Inversión 
Interpretación: 
Del gráfico 13 del total 40 encuestados, el 15% señala que casi nunca la 
empresa actualmente cuenta con una adecuada inversión, el 10% señala que algunas 
veces, mientras el 75% señala que casi siempre. Actualmente en la gestión presente se 









Tabla 20: La empresa cuenta con un plan estratégico efectivo para la gestión de 
inventario 





Válido CASI NUNCA 5 12,5 12,5 12,5 
ALGUNAS VECES 5 12,5 12,5 25,0 
CASI SIEMPRE 27 67,5 67,5 92,5 
SIEMPRE 3 7,5 7,5 100,0 
Total 40 100,0 100,0  
Grafico 14: Eficiencia 
Interpretación: 
Del gráfico 14, del total 40 encuestados, el 12,5 % señalaron que casi nunca, el 
12,5% algunas veces, el 67,5 % casi siempre, mientras el 7,5% señala que siempre las 










Tabla 21: El crecimiento económico se debió por la efectividad del personal de 
ventas 





Válido CASI NUNCA 2 5,0 5,0 5,0 
ALGUNAS 
VECES 
4 10,0 10,0 15,0 
CASI SIEMPRE 31 77,5 77,5 92,5 
SIEMPRE 3 7,5 7,5 100,0 
Total 40 100,0 100,0  
Grafico 15: Efectividad 
Interpretación: 
Del gráfico 15 del total 40 encuestados, el 5% señalaron que casi nunca el 
crecimiento económico se debió por la efectividad del personal de ventas, el 10% 










Tabla 22: La empresa comparte los beneficios económicos con su personal 





Válido CASI NUNCA 5 12,5 12,5 12,5 
ALGUNAS VECES 2 5,0 5,0 17,5 
CASI SIEMPRE 31 77,5 77,5 95,0 
SIEMPRE 2 5,0 5,0 100,0 
Total 40 100,0 100,0  
Grafico 16: Beneficios económicos 
Interpretación: 
Del gráfico 16, del total 40 encuestados, el 12,5 % señalaron que la empresa 
comparte los beneficios económicos con su personal, el 5% algunas veces, el 77,5 % 











3.2. Tablas cruzadas o de contingencia 
 
Tabla 23: Resumen de procesamiento de casos 
 
Casos 












40 100,0% 0 0,0% 40 100,0% 
 
 











CASI NUNCA Recuento 1 0 1 
% del 
total 
2,5% 0,0% 2,5% 
A VECES Recuento 8 4 12 
% del 
total 
20,0% 10,0% 30,0% 
CASI 
SIEMPRE 
Recuento 2 25 27 
% del 
total 
5,0% 62,5% 67,5% 
Total Recuento 11 29 40 
% del 
total 







Según la tabla 24, se aprecia la relación entre las variables gestión de inventarios 
y rentabilidad económica, del total de 40 encuestados, 2,5% indicaron que la gestión de 
inventarios  es de nivel casi nunca, de las cuales 2,5% dice que también la rentabilidad 
económica es de nivel casi nunca 0,0%, 30,0% de los encuestados dicen que  la 
gestión de inventarios de nivel a veces de las cuales 20,0% dice que también la 
rentabilidad económica es de nivel casi siempre 10,0%, 67,5% de los encuestados 
dicen que  la gestión de inventarios es de nivel casi siempre de las cuales 5,0% dicen 
que la rentabilidad económica es de nivel de casi siempre 62,5%. 
 
 
Grafico 17: Gestión de inventarios y rentabilidad económica (Tabulación Cruzada) 
 
Interpretación: 
Según el grafico 17, Conforme a los siguientes resultados interpretamos que del 
total de 40 encuestados, , 2,5% indicaron que la gestión de inventarios  es de nivel casi 



























nunca 0,0%, 30,0% de los encuestados dicen que  la gestión de inventarios de nivel a 
veces de las cuales 20,0% dice que también la rentabilidad económica es de nivel casi 
siempre 10,0%, 67,5% de los encuestados dicen que  la gestión de inventarios es de 
nivel casi siempre de las cuales 5,0% dicen que la rentabilidad económica es de nivel 
de casi siempre 62,5%. 
 












1 7 0 8 
% del 
total 





0 5 26 31 
% del 
total 
0,0% 12,5% 65,0% 77,5% 
SIEMPRE Recuent
o 
0 0 1 1 
% del 
total 
0,0% 0,0% 2,5% 2,5% 
Total Recuent
o 
1 12 27 40 
% del 
total 
2,5% 30,0% 67,5% 100,0
% 









Según la tabla 25, se aprecia la relación entre la variable gestión de inventarios y 
la dimensión recursos propios, del total de 40 encuestados, 20% indicaron que la 
gestión de inventarios es de nivel a veces de las cuales 2,5% dice que también 
recursos propios es de nivel a veces 17,5%, 77,5% de los encuestados dicen que la 
gestión de inventarios es de nivel casi siempre de las cuales 12,5% dice que los 
recursos propios es de nivel casi siempre 65,0%, 2,5% de los encuestados dicen que  la 
gestión de inventarios es de nivel siempre. 
 

















2 6 3 0 11 
% del 
total 






1 1 23 4 29 
% del 
total 




3 7 26 4 40 
% del 
total 
7,5% 17,5% 65,0% 10,0% 100,0
% 








Según la tabla 26, se aprecia la relación entre la variable gestión de inventarios y 
rendimiento económico, del total de 40 encuestados, 27,5% indicaron que la gestión de 
inventarios es de nivel a veces de las cuales 5,0% dice que también el rendimiento 
económico es de nivel a veces 15,0%, 72,5% de los encuestados dicen que la gestión 
de inventarios es de nivel de acuerdo de las cuales 2,5% dice que el rendimiento 
económico es de nivel casi siempre 57,5%. 
 
Tabla 27: Rentabilidad económica / Proceso de comercialización (Tabulación 
cruzada) 
 

















0 1 0 0 1 
% del 
total 
0,0% 2,5% 0,0% 0,0% 2,5% 
A VECES Recuen
to 
1 5 6 0 12 
% del 
total 





0 2 22 3 27 
% del 
total 
0,0% 5,0% 55,0% 7,5% 67,5% 
Total Recuen
to 
1 8 28 3 40 
% del 
total 
2,5% 20,0% 70,0% 7,5% 100,0
% 






Según la tabla 27, se aprecia la relación entre la variable rentabilidad económica 
y la dimensión proceso de comercialización, del total de 40 encuestados, 2,5% 
indicaron que la rentabilidad económica es de nivel casi nunca de las cuales 2,5% dice 
que también la rentabilidad económica es de nivel casi nunca 0,0% ,30,0% de los 
encuestados dicen que la rentabilidad económica es de nivel ni de acuerdo ni 
desacuerdo de las cuales 12,5% dice que el proceso de comercialización es de nivel a 
veces 15,0%, 67,5% de los encuestados dicen que  la rentabilidad económica es de 
nivel de casi siempre 55,0% dice que el proceso de comercialización es de nivel de casi 
siempre 7,5%. 
3.2.  Prueba de normalidad. 
3.2.1 Gestión de inventarios y rentabilidad económica. 
Para ello contamos con una muestra de 40 por lo que aplicaremos la prueba 
de Shapiro- Wilk. 
 







co gl Sig. 
Gestión de 
Inventarios 
3,00 ,878 16 ,036 
4,00 ,602 27 ,000 
Interpretación: 
La tabla  de frecuencia 28, muestra los resultados obtenidos a través de la 
prueba de estadística de normalidad, teniendo en cuenta que los datos procesados son 





3.2.2. Dimensiones de la variable – Gestión de 
Inventarios    
 






ico gl Sig. 
Proceso de 
Comercialización 
3,00 ,878 16 ,036 
4,00 ,602 27 ,000 
 
Interpretación: 
La tabla de frecuencia 29, muestra los resultados obtenidos a través de la prueba 
de estadística de normalidad, teniendo en cuenta que los datos procesados son menor 
de 50 se utilizó la prueba de Shapiro- Wilk. 
3.2.3. Dimensiones de la variable Rentabilidad Económica. 
 







co gl Sig. 
Recursos propios 3,00 ,813 9 ,028 








La tabla de frecuencia 30, muestra los resultados obtenidos a través de la prueba 
de estadística de normalidad, teniendo en cuenta que los datos procesados son menor 
de 50 se  utilizó la prueba de Shapiro- Wilk. 
3.3. Resultados de contrastación de hipótesis o prueba de hipótesis 
Para el presente estudio de investigación se realizó la prueba de correlación de 
Rho de Spearman que nos muestra el nivel de relación entre las variables costos 
ambientales y desarrollo sustentable tanto los resultados de correlación sean más 
cercanos a 1 y su significación sea menor a 0.05, será más fuerte la relación. 
3.3.1 Hipótesis general 
 
H0: La gestión de inventarios no tiene relación con la rentabilidad 
económica en las empresas comercializadoras de enseres domésticos en el 
distrito de Comas, 2018. 
H1: La gestión de inventarios tiene relación con la rentabilidad económica 
en las empresas comercializadoras de enseres domésticos en el distrito de 
Comas, 2018. 
 Si el p – valor (sig.) > 0.05, se acepta la hipótesis nula 
























Sig. (unilateral) . ,000 






Sig. (unilateral) ,000 . 
N 40 40 
**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (unilateral). 
Interpretación: 
La tabla 31, muestra un   coeficiente de correlación igual a 0,657,  por lo que se 
acepta la hipótesis alterna. Por lo que concluimos que: Existe relación directa y 
moderada entre la gestión de inventarios y la rentabilidad económica en las empresas 
comercializadoras de enseres domésticos en el distrito de Comas, 2018. 
3.3.2. Hipótesis especifico 1 
H0: La gestión de inventarios no tiene relación con los recursos propios en 
las empresas comercializadoras de enseres domésticos en el distrito de Comas. 
2018. 
H1: La gestión de inventarios tiene relación con los recursos propios en las 
empresas comercializadoras de enseres domésticos en el distrito de Comas. 
2018. 
Si el p – valor (sig.) > 0.05, se acepta la hipótesis nula 



















Sig. (unilateral) . ,000 






Sig. (unilateral) ,000 . 
N 40 40 




La tabla 32, muestra un coeficiente de correlación igual a 0,716, por lo que se 
acepta la hipótesis alterna. Por lo que concluimos que: Existe relación buena entre la 
gestión de inventarios y los recursos propios en las empresas comercializadoras de 
enseres domésticos en el distrito de Comas. 2018. 
3.3.3 Hipótesis especifico 2 
H0: La gestión de inventarios no tiene relación con el rendimiento 
económico en las empresas comercializadoras de enseres domésticos en el 
distrito de Comas, 2018. 
H1: La gestión de inventarios tiene relación con el rendimiento económico 
en las empresas comercializadoras de enseres domésticos en el distrito de 
Comas, 2018. 





Si el p – valor (sig.) < 0.05, se rechaza la hipótesis nula y se acepta la 
hipótesis alterna. 














Sig. (unilateral)   . ,000 






Sig. (unilateral) ,000 . 
N 40 40 
**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (unilateral). 
 
Interpretación: 
La tabla 33, muestra un  coeficiente de correlación igual a 0,623, por lo que se 
acepta la hipótesis alterna. Por lo que concluimos que: Existe relación buena entre la 
gestión de inventarios y el rendimiento económico en las empresas comercializadoras 
de enseres domésticos en el distrito de Comas, 2018. 
3.3.4. Hipótesis especifico 3 
 
H0: La rentabilidad económica no tiene relación con el  proceso de 
comercialización en las empresas comercializadoras de enseres domésticos en 





H1: La rentabilidad económica tiene relación con el  proceso de 
comercialización en las empresas comercializadoras de enseres domésticos en 
el distrito de Comas, 2018. 
Si el p – valor (sig.) > 0.05, se acepta la hipótesis nula 
Si el p – valor (sig.) < 0.05, se rechaza la hipótesis nula y se acepta la 
hipótesis alterna. 
















Sig. (unilateral) . ,000 






Sig. (unilateral) ,000 . 
N 40 40 




La tabla 34, muestra un coeficiente de correlación igual a 0,537, por lo que se 
acepta la hipótesis alterna. Por lo que concluimos que: Existe relación buena entre la 
rentabilidad Económica y proceso de comercialización en las empresas 






3.3.5. Hipótesis especifico 4 
H0: La rentabilidad económica no tiene relación con los clientes en las 
empresas comercializadoras de enseres domésticos en el distrito de Comas, 
2018. 
H1: La rentabilidad económica tiene relación con los clientes en las 
empresas comercializadoras de enseres domésticos en el distrito de Comas, 
2018. 
Si el p – valor (sig.) > 0.05, se acepta la hipótesis nula 


















Sig. (unilateral) . ,000 
N 40 40 
clientes Coeficiente de 
correlación 
,536** 1,000 
Sig. (unilateral) ,000 . 
N 40 40 






La tabla 35, muestra un coeficiente de correlación igual a 0,536, por lo que se 
acepta la hipótesis alterna. Por lo que concluimos que: Existe relación buena entre la 
rentabilidad Económica y los clientes en las empresas comercializadoras de enseres 
























Los resultados obtenidos en el presente trabajo de investigación, se puede 
establecer la siguiente discusión e interpretación. 
1. Según los resultados del estudio realizado por Atencia (2017) en su tesis 
titulada el sistema de control de inventarios y la rentabilidad de la empresa industrias 
Alipross SAC para optar por el título de contadora de la universidad de Huánuco, el tipo 
de investigación fue descriptivo correlacional. Cuyo objetivo fue determinar que el 
sistema de control de inventarios influye en la rentabilidad de la empresa Industrias 
Alipross SAC 2016. Atencia finaliza que es importante mantener un control estricto en 
los inventarios y que los mismos siempre se encuentren abastecidos de los productos 
necesarios contrarrestando la escasez de productos evitando paros en producción. La 
gestión de inventarios y la rentabilidad económica están precisados a estar en 
articulación. Esta articulación se le llega a conocer como un sistema de control eficiente 
lo cual significa un incremento económico positivo debido a la buena gestión de 
inventarios. Los resultados estadísticos obtenidos en nuestra investigación confirman lo 
señalado por Atencia, a través de las hipótesis planteada se determinó la gestión de 
inventarios tiene relación con la rentabilidad económica en las empresas 
comercializadoras de enseres domésticos en el distrito de Comas, 2018., se aplicó la 
prueba de correlación de Rho de Spearman a las hipótesis general y se obtuvo como 
resultados el nivel de relación entre las variables gestión de inventarios y rentabilidad 
económica, donde cabe señalar que mientras los resultados de correlación sean más 
cercanos a 1 y su significancia sea menor 0.05, será más fuerte la relación positiva 
entre las dos variables; La tabla 31, muestra un   coeficiente de correlación igual a 
0,657, por lo que se acepta la hipótesis alterna. Por lo que concluimos que: Existe 
relación directa y moderada entre la gestión de inventarios y la rentabilidad económica 
en las empresas comercializadoras de enseres domésticos en el distrito de Comas, 
2018.  Es decir, a mayor aplicación de la gestión de inventarios se evidencia una mayor 
rentabilidad económica. 
2. Según Guanuche (2013), en su tesis titulada El control interno de los 
inventarios y su impacto en la rentabilidad de la empresa. La nueva casa del filtro, de la 





obtener el título de ingeniería en contabilidad y auditoría CPA, esta investigación es 
exploratoria y descriptiva, y cuyo objetico es determinar cómo impacta el control interno 
de los inventarios en la rentabilidad de la empresa “La nueva cada del filtro”.  Llegando 
a la conclusión que la rentabilidad de la empresa se verifica estropeada por desiguales 
motivos entre ellos la no concentración de equilibrios de ventajas y la ausencia de un 
control interno de los inventarios lo que origina que sus movimientos no se rediman con 
eficiencia. La gestión de existencias es un punto determinante en la administración 
logística y estratégica de toda empresa. Las labores correspondientes a la gestión se 
relacionan con un factor interno que son los recursos propios, donde se analizan los 
puntos de rotación, las formas de clasificación y los modelos aplicados en el control del 
almacén, determinados por los métodos de control. Estos resultados previos de 
Guanuche guardan una similitud significativa con los resultados obtenidos de la 
hipótesis especifica N°1, la cual se planteó en el estudio de investigación, se aplicó la 
prueba no paramétrica aplicación Rho de Spearman para determinar la relación entre el 
nivel de la gestión de inventarios y recursos propios, en la tabla 32, muestra un 
coeficiente de correlación igual a 0,716, por lo que se acepta la hipótesis alterna. Por lo 
que concluimos que: Existe relación buena entre la gestión de inventarios y los recursos 
propios en las empresas comercializadoras de enseres domésticos en el distrito de 
Comas. 2018. Es decir a mayor aplicación de la gestión de inventarios se evidencia una 
mayor cantidad de recursos propios. 
 
3. Por otro lado, Paredes (2017), en su tesis titulada, El control de inventarios 
y la rentabilidad de la empresa Cacao Country, de la Universidad Técnica de Ambato, 
para obtener el título de ingeniería en contabilidad y auditoría CPA, utiliza el tipo de 
investigación explicativa y cuyo objetivo es estudiar el sistema de control de inventarios 
y la rentabilidad para el mejoramiento de procedimientos. Llegando a la conclusión que 
la empresa no tienen habilidades y operaciones convenientes  que es inevitable para un 
control adecuado de inventarios y poder perfeccionar la rentabilidad de la empresa de 
Cacao Country. Dado el valor de los inventarios en el éxito rentable de las entidades, es 
necesario conocer de forma extensa de los aspectos relacionados con su 





presente investigación para mejoras de la rentabilidad. Los resultados obtenidos en 
nuestro estudio comparten información con la de Paredes, a través de la hipótesis 
especifica N°2 se aplicó la prueba no paramétrica de Rho de Spearnan. Donde en la 
tabla 33, se muestra un coeficiente de correlación igual a 0,623, por lo que se acepta la 
hipótesis alterna. Por lo que concluimos que: Existe relación buena entre la gestión de 
inventarios y el rendimiento económico en las empresas comercializadoras de enseres 
domésticos en el distrito de Comas. 2018, es decir a mayor aplicación de la gestión de 
inventarios se evidencia un mayor rendimiento económico. 
 
4. Asimismo, Tacuche (2017) en su tesis gestión de inventarios para mejorar 
la rentabilidad de la empresa comercializadora S.O.S Solutions SAC, Santa Anita 2017. 
Para optar por el título profesional de ingeniera empresarial de la universidad cesar 
vallejo, cuyo objetivo fue determinar como la gestión de inventarios mejora la 
rentabilidad de la empresa comercializadora S.O.S Solutions SAC, Santa Anita 2017. 
Llegando a la conclusión que la gestión de inventarios es un instrumento enormemente 
ventajosa contiene las empresas comerciales íntegro a que asume tal cargo para 
establecer cuánto y cuando adquirir, conciencia de ser empresas comerciales. Llegando 
a la conclusión que para tener una buena rentabilidad económica se tiene que tener un 
control muy eficiente y se deben respetar las políticas de la empresa al pie de la letra 
para tener resultados positivos y crecer en economía y empresarialmente.  Por otro 
lado, también aprovechar si la empresa cuenta con recursos propios utilizar 
eficientemente para obtener un beneficio, generando que la empresa sea rentable y 
poder competir en el mercado, por lo tanto, que la efectividad en la distribución de 
nuestros productos sea más rápida. La rentabilidad económica no es otra cosa que  el 
resultado del proceso de comercialización. Si este resultado es 
positivo, https://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml la 
organización genera utilidades y de esa manera cumple su finalidad. Si este resulta en 
contradictorio, el bien o servicio en argumento sé genera pérdida lo cual es ineludible 
examinar las destrezas de comercialización y tomar medidas correctivas. En el caso de 
los resultados obtenidos de la hipótesis específica N°3 se aplicó la prueba no 





de la rentabilidad económica y el proceso de comercialización. La tabla 34, muestra un 
coeficiente de correlación igual a 0,537, por lo que se acepta la hipótesis alterna. La 
tabla 35, muestra un coeficiente de correlación igual a 0,536, por lo que se acepta la 
hipótesis alterna. Por lo que concluimos que: Existe relación buena entre la rentabilidad 
económica y los procesos de comercialización en las empresas comercializadoras de 
enseres domésticos en el distrito de Comas, 2018, es decir a mayor aplicación de la 
rentabilidad económica se evidencia una mejor relación con el proceso de 
comercialización. 
 
5. Finalmente, Sánchez (2014) en su tesis titulada gestión de procesos y 
rentabilidad en las empresas de Courier en lima metropolitana. Para optar por el título 
profesional, de la universidad de San Martin de Porres, el tipo de investigación fue 
descriptiva explicativa y aplicada. Cuyo objetivo fue determinar la influencia de la 
gestión de procesos en la rentabilidad de las empresas de Courier en lima 
metropolitana. Concluye que las empresas de Courier en lima metropolitana, no afirman 
a la gestión de compras produciendo incidencias y aplazamiento en el transcurso de 
despacho, aquejando la rentabilidad. La gestión de la rentabilidad de los Clientes. Ser 
una empresa centrada en el usuario es algo que muchas instituciones exponen, pero 
pocas consiguen. En un mercado altamente competitivo, concentrarse en los clientes y 
realizar un estudio a su rentabilidad a largo plazo puede ser un comienzo de mejorar en 
la ventaja competitiva duradera. En el caso de los resultados obtenidos de la hipótesis 
específica N°4 se aplicó la prueba no paramétrica de Rho de Spearnan para determinar 
la relación entre el nivel de aplicación de la rentabilidad económica y los clientes. La 
tabla 34, muestra un coeficiente de correlación igual a 0,537, por lo que se acepta la 
hipótesis alterna. Por lo que concluimos que: Existe relación buena entre la rentabilidad 
Económica y proceso de comercialización en las empresas comercializadoras de 
enseres domésticos en el distrito de Comas, 2018.  Por lo que concluimos que nuestro 
estudio guarda semejanza en algunos puntos con los de Tacuche, es decir a mayor 
























La información obtenida en el estudio de investigación nos permite determinar 
las siguientes conclusiones: 
Primera: Según los resultados estadísticos obtenidos en la hipótesis general 
planteada del estudio, la gestión de inventarios se relaciona con la rentabilidad 
económica en las empresas comercializadoras de enseres domésticos en el distrito de 
Comas, 2018. El control y valuación de las existencias que son parte de la gestión de 
inventarios tiene en consecuencia un resultado positivo en la rentabilidad de la empresa 
de enseres, según los resultados obtenidos, pero cabe mencionar que se pronostican 
las futuras deficiencias en las empresas de enseres, que evidencian la necesidad de 
cambios y reformas en la política y procedimientos del área de logística en el tema de 
inventarios físicos, al medir los indicadores un buen registro de entradas y salidas de 
mercadería favorecerán la relación positiva con la rentabilidad. 
Segunda: Según los resultados estadísticos obtenidos de la hipótesis especifica 
N°1, la gestión de inventarios se relaciona con los recursos propios en las empresas 
comercializadoras de enseres domésticos en el distrito de Comas, 2018. Es por ello que 
las empresas de enseres del distrito de Comas presenten mejoras en su rentabilidad 
económica es fundamental que se instauren las medios necesarios para la 
comercialización de sus mercancías, es decir que se cumpla con los procedimientos 
estableciendo políticas relacionadas a capital de recursos propios dadas por la gestión, 
tanto en el abastecimiento como en la distribución que tendrá dentro de la empresa y 
fuera de ella. 
Tercera: Según los resultados estadísticos obtenidos de la hipótesis especifica 
N°2, la gestión de inventarios se relaciona con el rendimiento económico en las 
empresas comercializadoras de enseres domésticos en el distrito de Comas, 2018., es 
así que esta prueba nos permite mencionar que efectivamente que existe relación entre 
la variable gestión de inventarios y la dimensión rendimiento económico. Ya que se 





buena entre la gestión de inventarios y el rendimiento económico en las empresas 
comercializadoras de enseres domésticos en el distrito de Comas, 2018. 
Cuarta: Según los resultados estadísticos obtenidos de la hipótesis especifica 
N°3, la rentabilidad económica se relaciona con el proceso de comercialización en las 
empresas comercializadoras de enseres domésticos en el distrito de Comas, 2018. Las 
empresas no cuentan con metodología de programación y pronóstico de necesidad y 
stock de inventario a través de las nuevas demandas de clientes, lo que impide la toma 
de acciones estratégicas eficientes que notifiquen los costos extras por almacenamiento 
y por los procesos de comercialización. 
Quinta los resultados estadísticos obtenidos de la hipótesis especifica N°4, la 
rentabilidad económica se relaciona con los clientes en las empresas 
comercializadoras de enseres domésticos en el distrito de Comas, 2018. nos permite 
mencionar que efectivamente existe relación entre la variable rentabilidad económica y 
la dimensión clientes. Ya que se muestra en la tabla 36, un coeficiente de correlación 
igual a 0,536, por lo que se acepta la hipótesis alterna. Por lo que se concluye que 
existe relación buena entre la rentabilidad económica y los clientes en las empresas 







































Primera: las empresas comercializadoras de enseres del distrito de Comas, 
realizar la gestión de inventarios a través de un personal responsable y un equipo 
logístico capacitado, que esté a cargo del proceso de planeación, plantee una visión 
para su área, objetivos específicos y metas articulados con el objetivo general de la 
empresa y que se tomen las decisiones minimizando el riesgo que consecuentemente 
deben tomarse en la actividad diaria del área. 
Segunda: Del mismo modo se recomienda al área de finanzas y a la 
administración, realizar un análisis que permitan observar si la empresa está generando 
rendimientos económicos efectivos con la venta de sus mercancías, como indicadores 
financieros de rentabilidad. 
Tercera: Se recomienda al área de logística controlar la eficiencia del inventario y 
a la administración evaluar la demanda. Además, realizar periódicamente una 
solicitud para volver a determinar los parámetros de la programación, un análisis de 
oferta y demanda promedio para asegurar que no sobren o que falten productos en el 
inventario. Se acota la importancia del manejo eficiente del manejo del inventario, para 
mejoras en el rendimiento económico.  
 
 Cuarta: Se recomienda hacer uso de un flujo de efectivo y un kardex para tener 
controlado y análisis de las entradas y las salidas de inventarios, efectuar una 
conciliación de información que permita saber si los productos que salieron realmente 
cubrieron la operación de venta. 
Quinta: se recomienda a la gerencia el brindar capacitaciones continuas al 
personal vinculado del área de logística y de ventas sobre la  manipulación de 
mercaderías, la utilización de sistemas informáticos que permitan el registro oportuno y 
actualizado de los inventarios,  al área de ventas con respecto a la atención a los 
clientes ya que son parte fundamental del negocio, diseñar un listado de procedimientos 
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Título: Gestión de inventarios y la rentabilidad económica en las empresas comercializadoras de enseres domésticos en el distritos de comas, 2018. 
Problemas Objetivos Hipótesis Variables Indicadores Metodología 
General 
¿De qué manera la gestión de 
inventarios se relacionan con la 
rentabilidad económica en las 
empresas comercializadoras de 




¿De qué manera la gestión de 
inventarios se relaciona con los 
recursos propios en las empresas 
comercializadoras de enseres 
domésticos en el distrito de Comas, 
2018? 
 
¿De qué manera la gestión de 
inventarios se relaciona con el 
rendimiento económico en las 
empresas comercializadoras de 
enseres domésticos en el distrito de 
Comas, 2018? 
 
¿De qué manera la rentabilidad 
económica se relaciona con el 
proceso de comercialización en las 
empresas comercializadoras de 
enseres domésticos en el distrito de 
Comas, 2018? 
 
¿De qué manera la rentabilidad 
económica se relación con los clientes 
en las empresas comercializadoras de 




Determinar la relación de la 
Gestión de inventarios con la 
rentabilidad económica en las 
empresas comercializadoras de 
enseres domésticos en el distrito 
de Comas, 2018. 
 
Específicos 
Determinar la relación de la 
gestión de inventarios con los 
recursos propios en las 
empresas comercializadoras de 
enseres domésticos en el distrito 
de Comas, 2018. 
 
Determinar la relación de la 
gestión de inventarios con el 
rendimiento económico en las 
empresas comercializadoras de 
enseres domésticos en el distrito 
de Comas, 2018. 
 
Determinar la   relación de la 
rentabilidad económica con el 
proceso de comercialización en 
las empresas comercializadoras 
de enseres domésticos en el 
distrito de Comas, 2018. 
 
Determinar la relación de la 
rentabilidad económica con los 
clientes en las empresas 
comercializadoras de enseres 
domésticos en el distrito de 
Comas, 2018. 
General 
La gestión de inventarios tienen 
relación con la rentabilidad 
económica en las empresas 
comercializadoras de enseres 




La gestión de inventarios tiene 
relación con los recursos 
propios en las empresas 
comercializadoras de enseres 
domésticos en el distrito de 
Comas, 2018. 
 
La gestión de inventarios tiene 
relación con el rendimiento 
económico en las empresas 
comercializadoras de enseres 
domésticos en el distrito de 
Comas, 2018. 
 
La rentabilidad económica tiene 
relación con el proceso de 
comercialización en las 
empresas comercializadoras de 
enseres domésticos en el distrito 
de Comas, 2018. 
 
La rentabilidad económica tiene 
relación con los clientes en las 
empresas comercializadoras de 
enseres domésticos en el distrito 















Volumen de compra  
1. TIPO DE ESTUDIO. 
El tipo de estudio a realizar es  aplicada 
porque de describirá la situación actual y 
por su nivel es descriptivo Correlacional 
ya que se describirán cada una de las 
variables. Además, porque se 
determinará la relación que hay entre las 
dos variables. 
 
2. DISEÑO DE ESTUDIO. La 
investigación se desarrollara en base al 
diseño No experimental, porque las 
variables no serán manipuladas. 
 
3. POBLACIÓN. Está conformada por 45 
trabajadores de las empresas 
comercializadoras de enseres 
domésticos en el periodo 2018. 
 
4. MUESTRA. Está conformada por los 
trabajadores involucrados directamente 
con las empresas comercializadoras de 
enseres domésticos en el periodo 2018. 
 
5. TÉCNICA. Técnica a utilizar será la 
encuesta 
 
6. INSTRUMENTO. El Instrumento será 
el cuestionario que es de elaboración 
propia  
Calidad del producto  
Fijación de precio 
Competencia  
Control de stock 
Pedidos 
Satisfacción   
















Beneficios económicos  








       
Encuesta para medir la gestión de inventarios y la rentabilidad económica en las empresas 
comercializadoras de enseres domésticos en el distrito de comas, 2018. 
       
GENERALIDADES:  
- La presente encuesta es anónima y confidencial. 
- Marque con una (x) la alternativa que mejor refleje su opinión de manera objetiva. 
       PREGUNTAS GENERALES 
Años de experiencia: /1 - 5/ (    )   /5 - 10/  (    )   /10 - 15/   (    ) 
Especialidad: Contador  (    )  Administrativos  (    )   Ingeniero  (     )  Economista  (     )  Marketing  (     ) 


















































Para una adecuada gestión de inventarios es necesario aplicar estrategias 
para analizar el volumen de compras           
2 La empresa debe ser exigente con la calidad del producto           
3 Es importarte hacer un análisis de los precios establecidos en el mercado           
4 
Los principales competidores en el mercado cuentan con un plan estratégico 
bien elaborado           
5 
La empresa controla el stock registrando las entradas y salidas de los 
productos del almacén           
6 
Es importante que la empresa cumpla con los pedidos en el tiempo 
establecido           
7 
La empresa cumple con sus expectativas de sus clientes           







9 La empresa ha mejorado sus estrategias en comparación a años anteriores           
10 
La empresa cuenta con tecnología adecuada para incrementar la rentabilidad 
económica           
11 
La empresa cuenta con recursos humanos capacitados para mejorar la 
rentabilidad económica            
12 La empresa necesita recursos financieros para poder crecer en el mercado           
13 La empresa actualmente cuenta con una adecuada inversión           
14 
La empresa cuenta con un plan estratégico efectivo para la gestión de 
inventario           
15 El crecimiento económico se debió por la efectividad del personal de ventas            
16 La empresa comparte los beneficios económicos con su personal           
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